

















This Case was used  at  the  First  Sustainability  in Agribusiness Case Competition held by  the College of 
Management and Economics, at the University of Guelph on March 16‐17, 2012. Other than for the 2012 

















large  food multinational group, was on his way  to an executive meeting  called by  the newly appointed 
CEO of  the multinational group. The meeting was  the  first  called by  the new executive, who wanted  to 
become better acquainted with FI activities, its recent and projected future profitability, and its plans for 
the future, with a special emphasis on innovation.   
Rossi  was  focused  and  motivated:  this  meeting  was  going  to  be  an  excellent  opportunity  to  table  a 
proposal  he  had  recently  reviewed  regarding  the  installation  of  a  leading  solar  technology  at  FI’s 
headquarters.   He was  sold on  the merits and broad potential of  this world‐class  technology which  ‐he 
reasoned‐ had multiple applications for FI and ‐much more relevant‐ the multinational group.  It only had 
to be tested once, and it would then fly throughout the group.  In a sense, then, the smaller investment by 
FI was  in  reality  a  pilot  for  a  potentially much  larger  adoption  by  the  entire  group.    Rossi  wanted  to 
receive approval to  invest  in this Canadian solar technology which would significantly reduce net energy 
consumption at  the corporate head office, significantly  increasing  the building’s energy self‐ sufficiency, 
reduce  its CO2e emissions and become a show case opportunity to  further enhance FI’s  image as sector 
leader  in  terms of product quality, business and environmental  innovations, and commitment  to overall 
triple bottom line sustainability .   
As president of Food in Italy for the last 8 years, Rossi had nursed the growth of the company along three 
main product  lines.   First and  foremost  the export of  top quality  Italian  typical  foods.   FI was  selling  its 
“Italian Excellence” products only through carefully selected retail stores; its portfolio included important 
cheeses like Parmigiano Reggiano “Masterpieces of Tradition”, Prosciutto di Parma DOP aged 18 months, 
several regional Extra Virgin Italian Olive Oil “Every region in Italy has its own flavor”, Balsamic Vinegars 
“The precious gift of time”, Artisanal Compotes “a creative approach to traditional ingredients”, and 
Italian Appetizers and First Courses “Authentic Italian flavors”.   These products were carefully sourced 
by  FI,  produced  under  precise  contractual  obligations  focused  on  quality  and  tradition,  and  exported 
throughout the world, the main market was the US, followed by Northern Europe, and Japan.   China was 
starting  to  emerge.    Second,  a  small  specialized  food media  operation,  publishing  high  quality  recipes 
books  specializing  on  regional  Italian  foods.   Most  of  the  publications were  aimed  at  English  speaking 
clients, mostly living North America.  Third, culinary training courses and culinary tourism in Italy; this was 
the most profitable segment of  the company, attracting  to  the head office of  the company  (housed  in a 
Renzo  Piano  designed  building  with  superior  facilities  including  4  large  teaching  kitchens  and  an 
architecturally  stunning auditorium with a  removable  complete  show  kitchen and advanced multimedia 





to promoting  the  image of  FI as  champion of  Italian  food  tradition,  intended as  the  sharing of a multi‐
sensorial cultural experience of the highest quality level, a sustainable tradition based on the simplest and 
purest of ingredients and excellence of Italian typical food tradition.  Indeed, he had grown the company 
into  its  industry‐recognized  leadership  position.  FI was  recognized  as  the  innovator  in  this  segment  of 








group were  in excess of 6 billion Euros  in fiscal 2011.   Rossi was very well connected and had earned full 
trust by key members of the family, and as such, the early years of FI were quite positive.   The company 












to FI’s and satisfy  its  financial needs, provided  it qualified under  the standard commercial  requirements 
the  family  expected  of  all  subsidiaries.    These  standards  were  defined  by  precise  ratios  and  other 
quantifiable,  objective  indicators,  that  Rossi  knew  well,  and  in  fact  he  had  been  a  key  person  in  the 
executive committee which had defined  them.   The standards were valid  for all companies, world‐wide, 
and more  than  a  few  executives  had  been  held  accountable  for  failing  to meet  them;  some  had  been 




truly  remarkable  innovation.    In  preparation  for  this  part  of  the  executive meeting,  Rossi  had  already 
shared with his colleagues  the original proposal  received by  the Canadian companies, here presented  in 
Appendix  A, and had prepared a few slides to “pre‐sell” his innovative ideas, presented in Appendix B. 
Rossi was now thinking of what hot buttons to push  in his own presentation.     He had many thoughts  in 
his mind: 







e‐ Would  the  proposed  technology  meet  the  group’s  stringent  financial  requirements?      Could  the 
innovation be justified, given the general financial constraints currently set by the group?  







































than  95%  of  solar  radiation,  about  6  to  9  times  more  than  the  10‐15%  converted  by  conventional 
Photovoltaic installations. 
 
SolarDuct  PV/T®    product  is  an  optimally  designed 
Photovoltaic/thermal  cogeneration  system,  with 
improved  Photovoltaic  (PV)  efficiency  versus  typical 
PV mounting. SolarDuct PV/T® can convert to usable 
energy more than 50% of solar radiation, about 3 to 4 
















the back of  the PV modules and  then ducted  to  the 
nearest rooftop air handler. Since the SolarWall® air 
heating panels serve as the racking system needed to 
mount  the PV modules,  that also contributes  to  the 
















Technical data  received by FI  staff  indicate 2700 m2 of a high quality, highly  specialized office building, 
with annual average consumption (2007‐2009) of 252.5 MWh of thermal energy to heat the facility, 55.3 
MWh  of  thermal  energy  to  produce  sanitary  hot water,  and  299.2 MWh  of  grid  purchased  electricity. 
Thermal energy  is purchased  from  the existing district heating system.   Due  to  the specialized nature of 
the building,  fresh air  requirements are high, between 15,000 and 45,000  cubic meters per hour. Most 
recent  thermal energy  cost  is 9.1  cents per kWh; electricity  is 19.1  cents per kWh.   No  indication of an 
effective  efficiency  in  converting  energy  from  the  district  heating  system  was  provided.    A  very 
conservative 90% was assumed in the analysis, normally this efficiency is 25‐70%, depending on a number 
of  parameters;  if  the  actual  efficiency were  in  fact  lower  than  the  used  90%,  the  economic  results  of 
SolarDuct  installation would  increase accordingly.   The FI building roof  is flat and extends for 1300 m2 (a 
front of 32.5m and depth of 40m) with a central mechanical  room 4.5 m  from  the  front of  the building.   
Limited  shading  is  experienced  by  the  roof  due  to  the  presence  of  the  mechanical  room  and  nearby 
buildings.  This building is suitable for installation of either a standalone SolarDuct® or a SolarDuct PV/T®, 
a  joint Solar Duct® and PV  installation.   Thermal energy captured can be fed through the fresh air  intake 
located in the North‐West corner (top left) of the building. 
Analysis 
We  conducted a preliminary engineering and economic analysis  to determine  the preferred  installation 
for  AB.  Given  the  much  higher  efficiency  of  the  SolarDuct®  compared  with  that  of  conventional 
photovoltaic  systems,  our  proposal  reports  only  on  the  comparison  of  a  SolarDuct  PV/T®    and  a 

































126.0 46.7 172.7 84.9


























€ 40.0 € 290.8 7.3 3.0 € 576.4
B 157 SolarDuct panels, used 8 
months/year



















As  expected  given  the  superior  efficiency  of  the  SolarDuct®  technology  compared  to  photovoltaic,  the 
installation of a pure SolarDuct® system  (proposal B  in  table 1.a and 1.b) maximizes conversion of solar 




This  is  expected  as  the  environmental  efficiency  of  SolarDuct®  is  a  multiple  of  that  of  PV,  and  this 
objective  advantage  remains  even  once  the  economic  assessment  includes  the  existing  government 
incentives  to  the  PV  sector.    Table  1.a  and  1.b  confirm  that  SolarDuct®  is without hesitation  the best 
technical option if maximizing energy production is the objective. 
That recognized, however, one needs to focus on the specific requirements of FI,  in particular  its specific 
energy mix  needs.   Whereas  FI  could  use  all  the  thermal  energy  of  proposal  B  in  a  cold  day when  its 
ventilation needs  are high due  to  specific  in‐house  activities, part of  the  energy produced would be  in 
excess in a lukewarm day, perhaps a week end day, when ventilation volumes are lower. 
Proposal  A,  provides  16%  of  FI’s  average  annual  electricity  needs  (remunerated  at  the  inflated  level 
provided for by the government incentive), and this is 100% usable for sure, and up to 50% of FI’s average 
thermal  energy  requirements.    Because  of  the  current  government  incentives  are  almost  double  the 
current  cost,  45.8  vs.  19.1  Euro  per  kWh,  once  the  incentive  is  considered  the  production  of  16%  of 
electricity actually offsets 35% of FI annual electrical energy  costs.   Proposal A,  then, would offset  the 






Accordingly,  and  despite  its  lower  overall  performance  due  to  the  trade‐off  between  PV  and  SD,  we 
believe that proposal A, SolarDuct PV/T® installation with its mix of heat and electric energy which may 




as  this  best  matches  FI’s  energy  requirements,  rather  than  focussing  on  maximizing  thermal  energy 
production,  which  may  not  find  a  full  use,  year‐round,  at  FI.      The  installation  of  a  Heat  Pump,  not 
considered  here,  could modify  this  picture,  by  allowing  the  production  of  sanitary  hot water with  any 





to  pre‐heat  a  given  volume  of  air  required  by  an  industrial  process,  for  example  in  a  product  drying 
process,  the  payback  of  SolarDuct®,  using  current  market  conditions  and  assumptions,  would  be  an 
exceptional 2.7 year, with a benefit / cost ratio (with no energy price inflation assumed) of 9.3. 









Conserval  Engineering  Inc.  is  33‐year  old  Canadian  company  headquartered  in  Toronto‐Canada  with 
offices in Buffalo NY, Paris, and Tokyo and dealers in 25‐countries.   
Conserval Engineering  is  the  inventor of  the  “transpired‐plate”  solar  air heating  technology branded  as 
SolarWall.    SolarDuct  is  a  modular  rooftop  version  of  the  SolarWall  technology.  SolarWall  and  more 
recently SolarDuct have been used by clients on 6‐continents and 33‐countries for over 20‐years.   







Alpi Marketing and Consulting Services  Inc., founded  in 1991,  is a Canadian company headquartered  in Guelph, ON, 
specialized  in providing  trade,  financial  and business  analysis  services  to  the  agribusiness  sector, with  a particular 
emphasis  on  solving marketing  and  energy,  commodity  and  financial  risk management  problems.    Clients  include 
























The SolarWall  technology  is an unglazed  solar air heating  system  that  is usually  installed on a wall. The 
solar panels heat  the  fresh air  that  is  required  in  commercial,  industrial and  institutional buildings. The 











heating  product. USA,  Canada, Germany, UK, Austria,  Japan  and  others  have  already  spent millions  on 
testing and field monitoring of numerous installations around the world. The independent monitoring has 


















Yes,  in  fact,  SolarWall  panels  can  be  designed  to  cool  PV  modules  and  recover  heat  that  would  be 
otherwise  lost  in  building  integrated  PV  arrays.  This  co‐generation  (solar  thermal  air  heating  and  PV 
electricity) system is referred to as SolarWall PV/T. 
Q. I want to install PV panels to produce electricity and have no extra room for solar thermal panels. 
Not a problem with  SolarWall PV/T.  Just mount  the PV panels onto  the  SolarWall panels and  the  same 
surface area will now produce both heat and electricity. If fact, for roof mount systems, use SolarWall as 
the PV racking system and connect the heated air to the nearest roof top HVAC unit. Best of all, much of 




mounted panels will  radiate heat  to  the clear night  sky and a properly designed night cooling  system  is 


















































































































Executive Summary  
 
Objective:  
Reduced energy cost and improved energy self sufficiency and environmental sustainability via reduced CO2e 
emissions at Academia Barilla. A brilliant, high profile, world-class technology. 
 
Recommended Solution: 
Install 471 SolarDuct PV/T®  panels on the roof of the building, to produce a mix of thermal energy and 
electricity. 
 
Significant Benefits of the SolarDuct PV/T®   
 Annual production of 518 MWh of free energy, 378 MWh thermal and 140 MWh electric.  
 This solution supplies up to 50% of thermal energy required by AB and offsets the cost of 35% of AB’s 
electricity needs thanks to existing governmental financial incentives to photovoltaic. 
 A maintenance free installation, for the next 25+ years (thermal), 20+ years (photovoltaic). 
 An  IRR of 18.8% assuming an energy price inflation of 6%,  comparable with current market conditions. 
 Significant environmental sustainability improvement, significant reduction of CO2e emissions.   
 Innovative technology, very timely, will attract significant interest from clients and media.   
 Will impress AB visitors for its serendipity and simplicity.   
 First in Italy.   
 A certified, award winning, established technology, rated by US government as having the highest known
solar conversion efficiency, world-wide. 




















































































































































a  finance professional by training,  insisted on his “finance‐above‐all” perspective: no  investments with a 
payback longer than 3 years.  Quite simply: the company had to save precious cash, which by the way was 
needed to face the unknown evolution of gloomy global economic conditions.   True, the technology was 
outstanding, but no  immediate adequate  financial gains were  to be had  from  its adoption.    In addition, 
the  group  had  embarked  in  a  major  energy  strategic  plan  and  was  building  their  own  gas‐powered 
generation plants at all production  locations, world‐wide.   Within  the next 18  to 24 months,  this would 
significantly  reduce  the group’s CO2e  footprint, a  reduction well  in excess of what was  required by  the 
new European Union directives, and a significant  reduction  in  the average cost of hydro.    In short: nice, 
but ... case closed.   
Sic transit gloria mundi... one year later, in Q4 2011, the group had a new CEO.   
Rossi  seriously  considered  whether  the  entire  issue  should  be  revisited.    True,  the  new  gas‐powered 
generation plants were feeding the group cheap and cleaner electricity.  True, in regional markets such as 
North America the price of Natural Gas had dropped further  in the  last couple of years, courtesy of new 
technological developments  that expanded production of  this environmentally  friendly, non  renewable, 
fuel.    That  granted,  the  costs  of  electricity  and  energy  in  general  had  risen  and were  forecast  to  rise 
further in Italy, if anything due to newly increased taxes, and FI’s head office complex was not fed by the 
new gas powered generation plant which was satisfying  the needs of  the  local production  facilities  ‐the 
largest  in  Europe‐  just  a  few  km  away.    In  addition,  sober  budgetary  considerations were  calling  for  a 
significant reduction  in the highly subsidized rates paid to PV production of electricity.   Some were even 
calling for their outright termination. 
Having    taken  notice  that  the  market  was  strained  by  the  overall  poor  economic  conditions,  Rossi’s 
contrarian attitude felt that this could have been an even better time for true sustainable leadership.  He 
was fully aware of (and quite uneasy about) the  impact of higher discount rates and energy subsidies on 




about  getting  a  significant  reduction  of  his  headquarters  net  energy  requirements...  which  somehow 




the chase, why  just the headquarters, how about the rest of FI’s entire supply chain?    In fact, would the 
adoption of  this  technology at  its corporate headquarters dangerously expose  that  the rest of  its supply 
chain were still “traditional, non renewable energy ‐ intensive”? 
He was confused, and working on the new 2012 budget.   He had  little time to think of  it, but deep  in his 
heart he  felt quite  keen on  the Canadian  technology.   Was  this  the  right  time  to  revisit  it?   Could  the 
“corporation using the cleanest energy possible” be relevant, at the margin, for his high net worth clients?  
Could  it become a valuable strategic  resource, once a bit of economic  recovery had cleared  the current 
economic gloom and doom?   Or would the relative glut  in natural gas supplies further cool his  lukewarm 
excitement  for  this  courageous  investment?  Was  there  more  to  consider  than  just  the  crude,  cold 
payback? And how convincing could that something sound to the new CEO? 
 
